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Na tym szkoleniu staramy sie podejs¢ do sprzedazy z perspektywy
nowych narzedzi marketingowych oraz nowego paradygmatu
biznesu.

Co to wtasciwie oznacza? Klienci nie sg jednorodni, kazdy chce
osiggngc¢ swoj cel, kazdy zachowuje sie inaczej i trzeba to wzigé
pod uwage w czasie sprzedazy. Wazne jest, zeby znalez¢
podobienstwa miedzy sobg, a swoim klientem.

Na szkoleniu pomozemy Wam zrozumie¢ DNA Waszej firmy.
Pokazemy Wam nowe technologie, ktore bedg wspierac sprzedaz.
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Dla kogo to szkolenie?

Zaréwno dla poczatkujgcego handlowca jak i doswiadczonego
sprzedawcy, ktorzy chcieliby pozna¢ nowe podejscie do sprzedazy
w oparciu o specyfike ich firmy. Polecamy dla:
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Zrozumienie klientow i ich potrzeb

Jednym z podstawowych zatozen naszego szkolenia jest to, aby zaakceptowac to,

ze klienci sg rozni i zeby ich zrozumiec.

Budowanie trwatych relacji z klientami

Sprzedaz oparta na indywidualnym podejsciu do klienta pozwala zbudowac relacje,

ktore procentujg zwiekszeniem sprzedazy i zadowoleniem klientow.

Wyprobowanie nowych, wspotczesnych technologii

Na szkoleniu pokazemy jak uzywac platformy LinkedIn oraz Canva do

usprawnienia pracy w sprzedazy.

Wdrozenie nowoczesnych metod sprzedazy

Takich jak np. wykorzystanie typologii osobowosci w oparciu o DISC.

Wizerunek nowoczesnej i postepowej firmy

Klienci przyzwyczajajg sie do starych metod sprzedazy i czesto zniechecajg sie do

rozmow z takimi handlowcami, na czym traci rowniez wizerunek firmy.

Usystematyzowanie wiedzy pracownikow

Szkolenie pozwala wszystkim uczestnikom odswiezy¢ wiedze, pozna¢ nowe

metody | nabrac¢ nowej energii.
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Korzysci dla pracownikow
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Przyjemniejsza komunikacja z klientami

Skupimy sie na tym, aby odrozniac od siebie typy klientow i rozumiec ich
zachowania. Dzieki temu rozmowa z nimi staje sie tatwiejsza, bardziej owocna |

przyjemniejsza.

Zrozumienie klientow

Jest to kluczowe w dzisiejszych czasach, gdzie triki sprzedazowe dziatajg coraz
rzadziej. Jesli rozumiemy naszych klientow, to rozumiemy ich potrzeby i wiemy jak

mozemy im pomaoc za pomocg naszych produktéw/ustug.

Lepsza sprzedaz

Z powyzszego punktu wynika takze szansa na wiekszg sprzedaz, bo tatwiej jest

sprzedawac klientom, z ktorymi dobrze sie rozumiemy.

Inspiracja

Kazde szkolenie sprzedazowe powinno by¢ dodatkowg dawkg energii i inspiracji —

zadbamy o to, prezentujgc rozne punkty widzenia na Waszg sytuacje.

Odswiezenie wiedzy i umiejetnosci

Nasze szkolenie pozwoli nie tylko pozna¢ nowe metody sprzedazy, ale tez

odswiezyc te umiejetnosci, ktore juz posiadacie.

Zrozumienie DNA firmy | swojego miejsca w niej

Brzmi to moze troche tajemniczo, ale chodzi o to, zeby zastanowi¢ sie nad tym,
jakie prawdziwe wartosci prezentuje Wasza firma i z ktérymi z nich Wy sie

utozsamiacie. Jakie korzysci Waszych produktow sg wedtug Was najistotnigjsze.
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Opracowanie unikatowych cech, ktére wyrdzniajg Twoj produkt od
konkurencji, to kluczowe dziatanie przed podejsciem do sprzedazy.
Aktualny rynek pokazuje, ze sposéb sprzedazy dopasowany do
potrzeb klienta z uwzglednieniem wszystkich atrybutéw
produktu/ustugi jest najskuteczniejszy.

Ciekawa forma prezentacji produktu dla klienta. Powinna zawiera¢
wszystkie informacje, ktérych konsument potrzebuje jeszcze przed
zakupem. Ma na celu zacheci¢ odbiorce, ale i utwierdzi¢ o jakosci
sprzedawanej rzeczy/ustugi.

Okreslenie pragnien, potrzeb, przeszkdd i problemdw naszych
klientéw. Obowigzkowy klasyk dla kazdej firmy.

Pozwalajg na przekazanie doswiadczenia treneréw w krotki i
przystepny sposob, tak aby usystematyzowac czesé szkolenia lub
zobrazowa¢ podejmowany w trakcie warsztatéw temat

Sposdb uczenia sie, ktory jest oparty na 4 etapach. Teoria oparta na
uczeniu sie poprzez doswiadczenie. Waznym elementem jest
dopasowanie do osobistego stylu kazdego z nas.

Cecha-zaleta-korzys$¢, poznanie jak okresli¢ produkt, aby nastepnie go
pozytywnie opisac i pokazaé, jego optacalnosé.
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Program szkolenia (1/2)

Modut 1
Komunikacja z klientami, wprowadzenie

Czym jest komunikacja biznesowa — dlaczego jest inna niz
komunikacja miedzyludzka
Rozpoznanie swojej roli w kontakcie z klientem

Okreslenie formy komunikacji

Modut 2
Klient roszczeniowy czy klient roztoszczony,
rozpoznanie swoich trudnych klientow

Okreslenie trudnosci zwigzanych z komunikacjg z klientami

Praca z Kolorystycznymi Typami Osobowosci — rozpoznanie
swojego stylu komunikacji oraz styléw klientéw — z kim pracuje
mi sie najtrudniej, a z kim najtatwiej

Potrzeby klientéw oraz ukryte intencje
Dlaczego niektérzy blefujg, a inni krzycza

Emocje w biznesie — reakcje mézgu oraz biochemia organizmu
ludzkiego
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Przyktadowe
metody:
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Mini wyktad
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Przyktadowe
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Kosz owocow

Poker face
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sprzedawcy

Przyktadowe
éwiczenia:

Kolorystyka w
mailach

Stowa klucze
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Modut 3
Relacja jako klucz

Reguta win-win, dlaczego buduje dtugotrwate relacje i kiedy daje

zyski

Negocjacje biznesowe — nauka argumentacji i analizy potrzeb

klientow

Asertywnosc w biznesie jako jasne okreslenie swoich mozliwosci

dla klienta

Wykrywanie manipulacji w stosunku do nas i firmy

Modut 4
Efektywna komun

Konflikt jako

Stworzenie strategii na przysztos¢ usprawniajgce komunikacje z

klientami

Pozytywny feedback — jak dawa¢ dobry feedback oraz jak pyta¢

klientéw
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Program szkolenia (2/2)

ikacja

szansa na rozwoj
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Przyktadowe
metody:

=]

Styl partnerski

Empatyczne
stuchanie

Porozumienie
bez agres;ji

Zasoby firmy

Przyktadowe
metody:

Strategie na
przysztosc

Scenariusze
rozmow

S

Pozytywny
feedback

Przyktadowe
éwiczenia:

Zgnity
kompromis

Scenariusze
rozmow

Zdrowe ,nie"

Przyktadowe
éwiczenia:

Klient prawde
Ci powie...

Co dalej...
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Trenerzy

Sylwetki osob, ktore mogg poprowadzic dla Was szkolenie z
Budowania wartosci produktu

Ukonczyta studia z Psychologii w Biznesie, Zarzgdzania Zasobami
Ludzkimi oraz Coachingu. Od poczatku zycia zawodowego ma
posredni lub bezposredni kontakt z klientem. 10-letnie
doswiadczenie w sprzedazy

W branzy szkoleniowej jest od 2015 roku. Wielozadaniowa i
zorganizowana. Gwarantuje, ze na szkoleniach zarazi uczestnikéw

Agnieszka Bilska ’
motywacjq do dziatan.

W Intellect prowadzi szkolenia m.in z réznych form sprzedazy,
komunikacji, czy organizacji pracy.

Trener w obszarze strategii marki, projektowania propozycji wartosci
i tworzenia modeli biznesowych z ponad 13-letnim doswiadczeniem

=
i w pracy dla soloprzedsiebiorcow, sektora matych i srednich
N przedsiebiorstw oraz korporacji.

\

\

Wyktadowca na studiach dziennych, zaocznych i podyplomowych

Krzysztof Rynkiewicz miedzy innymi na Uniwersytecie Wroctawskim i Ekonomicznym.

W Intellect prowadzi szkolenia m.in. z nowoczesnych narzedzi w
sprzedazy, social sellingu, czy budowania wartosci produktu.

Uwielbia dzieli¢ sie swojg wiedzg i przekazywac jg w interesujacy i
prosty sposdb. Sprzedazg zajmuje sie juz ponad 20 lat. Pracowata w
wielkich korporacjach oraz z matych rodzinnych firmach. Sprzedaz
bezposrednia i telefoniczna nie ma dla niej tajemnic.

Interesuje sie rozwojem cztowieka, reakcjami chemicznymi, joga,
Alicja Kubacka medytacjg, buddyzmem, ale tez motoryzacja.

W Intellect prowadzi szkolenia m.in. z réznych form sprzedazy,
typologii osobowosci, czy negocjaciji.
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Kontakt
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